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Zusammenfassung: Das Ultimatumspiel beschreibt eine soziale Verhandlungssituation, in der Fairnessüberlegungen bei
der Aufteilung eines Gutes relevant werden können. In spieltheoretischen Experimenten werden mehrheitlich gleich-
mäßige Aufteilungen vorgenommen und geringe Angebote durchaus abgelehnt. Diese Befunde widersprechen der spiel-
theoretischen Vorhersage, wenn sie auf materiellen Nutzen eingeschränkt wird. Um faires Verhalten (und allgemein Mo-
ral) zu erklären, müssen daher andere als materielle Anreize ebenfalls in Betracht gezogen werden. In diesem Beitrag
wird ein neues evolutionäres Fairnessmodell vorgestellt, das die Ablehnung von Angeboten im Ultimatumspiel aus dem
Blickwinkel der Rational Choice Theorie erklärt. Frank (1992) folgend werden Emotionen als Signale eingeführt. Diese
können Sanktionsdrohungen Glaubwürdigkeit verleihen, wenn sie bei anderen erkennbar sind. Binmore und Samuelson
(1994) haben eine „Fehlerwahrscheinlichkeit“ (noise level) vorgeschlagen, um faires Verhalten zu erklären. Diese wird
hier nicht als zufälliges Fehlverhalten, sondern als Erkennungswahrscheinlichkeit mit Franks Idee der „Überprüfungs-
kosten“ (inspection costs) verknüpft. Mit diesem Modell sind Computersimulationen durchgeführt worden. Die Ergeb-
nisse zeigen, dass eine Fairnessnorm (disjunkte soziale Norm) entstanden sein und sich erhalten haben kann: Für diejeni-
gen, die ein Angebot erhalten, ist es evolutionär betrachtet vorteilhaft, niedrige Angebote abzulehnen, weil dadurch das
Angebotsverhalten insgesamt erhöht wird. Anhand des hier vorgestellten Modells ist somit erklärbar, dass es durchaus
dem rationalen Eigeninteresse des Menschen entspricht, sich an Fairness zu orientieren.
Ein Mann vererbt seinen beiden Söhnen ein größe-
res Vermögen. Im Testament ist verfügt, dass der
Ältere den gesamten Betrag erhalten und seinem
jüngeren Bruder nach Belieben einen Anteil mit-
geben soll. Als Bedingung ist jedoch ergänzt, dass
der Jüngere die Aufteilung akzeptieren muss. Ge-
schieht dies nicht, soll mit dem gesamten Erbe eine
Stiftung gegründet werden.
Wie viel wird der Ältere seinem Bruder anbieten?
Es mag moralisch geboten erscheinen, nicht nur ei-
nen geringen Teil abzugeben. Doch wie ließe sich
dies zufriedenstellend erklären, ohne willkürlich
Argumente ins Feld zu führen? Ein zweiter Blick
auf die skizzierte Situation zeigt, dass der Ältere,
eher strategisch orientiert, das Verhalten des Jünge-
ren in Erwägung ziehen wird, um eine Entschei-
dung zu treffen. Würde sich der Jüngere mit einem
geringen Anteil abfinden? Zweifellos wird er es
müssen, um überhaupt etwas zu erhalten. Was
könnte den Älteren dann allerdings dazu veranlas-
sen, mehr als nur einen geringen Teil abzugeben?
Angenommen, es existiert eine soziale Norm der
Fairness. Allein ein Interesse an einer sozialen
Norm (oder ihre funktionale Nützlichkeit für die
Gesellschaft) besagt allerdings noch nicht, dass sie
auch durchgesetzt wird (Coleman 1995: 344ff.).
Voraussetzung ist vielmehr ein wirksamer Anreiz
zur Normbefolgung in Form glaubwürdiger Sank-
tionsdrohungen, der ein Abweichen nicht lohnens-
wert macht (Voss 2000). Nun sind Fairnessnormen
aber disjunkte soziale Normen im Sinne Colemans
(1995). Eine disjunkte soziale Norm „verschafft
der einen Gruppe von Akteuren einen Gewinn und
ist auf Handlungen einer anderen Gruppe aus-
gerichtet“ (Coleman 1995: 319). Wie aber sollte ei-
ne Fairnessnorm durchgesetzt werden, die dem Äl-
teren zum Nachteil ist?
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Möglicherweise würde sich der Jüngere über ein
Angebot ärgern, das er als zu gering empfindet. Ge-
geben, dass er sich seinem Empfinden nicht entzie-
hen kann, wird er den Anteil daraufhin ablehnen.
Wenn der Ältere die Gemütslage seines Bruders er-
kennt, hätte er einen Anreiz, das Angebot höher an-
zusetzen, um das Risiko des Verlustes zu senken.
Wichtig ist demnach, dass solche Gefühle mit deut-
lichen Signalen verbunden und somit für andere un-
missverständlich erkennbar sind. Geld mag die
Welt regieren, aber Fairnessüberlegungen zwingen
dazu, notfalls materielle Einbußen in Kauf zu neh-
men. Beispielsweise kann der Jüngere durchaus in
die Verlegenheit kommen, den angebotenen Teil
tatsächlich ablehnen zu müssen. Sein Fairnessemp-
finden wirkt sich dann materiell nachteilig aus.
Häufen sich Situationen dieser Art, können solche
Gefühle über die Zeit nicht bestehen bleiben. Evo-
lutionär betrachtet, werden sie zu Gunsten vorteil-
hafterer Neigungen und Verhaltensweisen ver-
drängt (zum Gedanken der natürlichen Auslese
Darwin 1859/1982; zur kulturellen Evolution
Boyd/Richardson 1985). Kann eine Orientierung
an Fairness daher überhaupt in einer materiellen
Welt entstanden sein und sich erhalten haben?
Robert H. Frank (1992, orig. 1988) hat die Bedeu-
tung von Gefühlen bei Handlungsentscheidungen
betont. Ihm zufolge verhelfen Gefühle auch dazu,
„sich verbindlich auf eine Verhaltensweise festzule-
gen, die später gegen das eigene Interesse gerichtet
zu sein scheint“ (Frank 1992: 48f.). Dadurch brin-
gen Gefühle ihrem Träger sogar materielle Gewin-
ne. Voraussetzung ist lediglich, dass sie für andere
unmissverständlich erkennbar sind. So kann „nicht-
opportunistisches Verhalten selbst in einer auf gna-
denlosen Wettbewerb ausgerichteten materiellen
Welt entstehen und überleben“ (Frank 1992:
125f.). Theoretisch belegt hat Frank dies am Bei-
spiel einer Situation, in der es für jeweils zwei Per-
sonen vorteilhaft ist, ein gemeinsames Interesse zu
verfolgen, jeder Einzelne jedoch immer den Anreiz
besitzt, selbst keinen Beitrag zu leisten (Gefange-
nendilemma). In Situationen dieser Art kommt ein
Beitrag auch dem Beitragleistenden selbst zugute.
Für soziale Verhandlungssituationen ist jedoch cha-
rakteristisch, dass zunächst nur die anderen Betei-
ligten vom Entgegenkommen des Beitragleistenden
profitieren. Sind Gefühle für ihren Träger auch
dann sogar materiell von Nutzen, wenn sie ihm
selbst zwar zum Vorteil sind, nicht aber zusätzlich
den anderen, auf die sie gerichtet sind?
In dieser Arbeit schlage ich ein Fairnessmodell vor,
das neu ist und mit dem ich Computersimulationen
durchgeführt habe. Die Ergebnisse der Simulation
bestätigen, dass sich eine Fairnessnorm (verstanden
als disjunkte soziale Norm) selbst unter Berücksich-
tigung der strengeren Bedingung materieller Vor-
teile evolutionär entwickelt und erhalten haben
kann. Frank (1992) zeigt, dass Gefühle selbst unter
Berücksichtigung von Kosten materiell vorteilhaft
sind, wenn sie von anderen erkennbar sind. Binmo-
re und Samuelson (1994) haben Fairness als zu-
fällige Fehleinschätzung der Situation beschrieben.
Diese „Fehlerwahrscheinlichkeit“ (noise level) wird
hier nicht als zufälliges Fehlverhalten, sondern als
Erkennungswahrscheinlichkeit mit Franks Idee
der „Überprüfungskosten“ (inspection costs) ver-
knüpft.
Der Hauptteil dieses Beitrags ist dem evolutionären
Fairnessmodell und zentralen Ergebnissen aus den
Computersimulationen gewidmet (Abschnitt 3).
Zuvor gehe ich auf das Gefangenendilemma und
auf die Rolle von Gefühlen nach Frank (1992) ein
(Abschnitt 1). Nach einer kurzen Beschreibung des
Ultimatumspiels folgen dann die hier aufgegriffe-
nen Grundgedanken aus der evolutionären Erklä-
rung von Fairnessnormen nach Binmore und Samu-
elson (1994) (Abschnitt 2). Formale Details des neu
entwickelten Modells sind nochmals im Anhang zu-
sammengestellt (insb. A.1 zu verwendeten Symboli-
sierungen und A.2 zu den Simulationsschleifen).
1. Die Evolution der Kooperation unter
rationalen Egoisten
Seit 1651 gilt mit Thomas Hobbes’ „Leviathan“
(1651/1966) die Erklärung sozialer Ordnung als
das Grundproblem der Sozialtheorien (Parsons
1937). Nach Hobbes schließen die Menschen auf
Grund allgemein als vorteilhaft anerkannter Natur-
gesetze einen „Gesellschaftsvertrag“ ab, um den
kriegerischen Naturzustand zu überwinden. Die
„normativ-kollektivistischen“ Theorien, insbeson-
dere nach Émile Durkheim und Talcott Parsons, ge-
hen „von der Existenz gemeinsam geteilter in der
Sozialisation vermittelter und kategorisch akzep-
tierter sozialer Normen“ (Voss 1998: 17) aus. Diese
Herangehensweise erklärt allerdings nicht die Ent-
stehung sozialer Normen, d.h. wie es zur sozialen
Ordnung kommt; sie setzt das zu erklärende Phäno-
men als gegeben voraus. Hingegen verknüpft Hob-
bes seine „natürlichen Normen“ bereits als „hypo-
thetische Imperative“ (Hegselmann/Kliemt 1997:
10) mit den Interessen individueller Akteure. Recht
und Gesetz – Präferenzen und Restriktionen: Wo-
nach ein Mensch verlangt, das beansprucht er als
Recht; das Gesetz bestimmt, ob es ihm zusteht, d.h.
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ob es rechtmäßig ist. Damit wird absichtsvolles
Handeln als Ausgangspunkt sozialer Organisation
genommen, nicht aber die soziale Struktur als Aus-
gangspunkt individuellen Handelns (Coleman
1990: 93).
Neben dem Motivationsproblem zur Befolgung der
Naturgesetze lässt Hobbes jedoch auch das Sank-
tionsproblem seiner staatlichen Zwangsgewalt un-
berücksichtigt (Dilemma zweiter Ordnung nach
Coleman 1995). Das „gesamtgesellschaftliche Kol-
lektivgutproblem“, um Hobbes’ Gedankenexperi-
ment in dieser Formulierung zusammenzufassen,
kann daher so noch nicht erklärt werden (viele Bei-
spiele auch in internationalen Beziehungen, Oye
1986). Spieltheoretisch kann der „Naturzustand“
als Gefangenendilemma beschrieben werden (Tay-
lor 1987). In solchen Situationen ist Defektion un-
abhängig von der Entscheidung anderer stets besser
(dominante Strategie), sie führt jedoch zu einem all-
seits unerwünschten Ausgang (pareto-suboptimales
Ergebnis). Nun ist dieses Dilemma kein „gesamt-
gesellschaftliches Einzelphänomen“, sondern findet
sich in alltäglichen Interaktionen individueller Ak-
teure wieder – so zumindest die düstere Erkenntnis
etwa von Olson (1992, orig. 1965).
Hingegen zeigen empirische Beobachtungen und
Experimente, dass Menschen in Situationen eines
Gefangenendilemmas weitaus häufiger miteinander
kooperieren, als es eine eng gefasste Rational Choice
Theorie vorhersagen kann. Einen sehr gelungenen,
interdisziplinär ausgerichteten Überblick vieler Ex-
perimente und ihrer Ergebnisse seit Beginn der
1970er Jahre gibt Ledyard (1995). Zur theore-
tischen Erklärung wird immer wieder die Bedeu-
tung sozialer oder zeitlicher Einbettung der Inter-
aktion hervorgehoben (dazu siehe auch Raub/Voss
1986a,b,c). Bisher sind diese kooperationsfördern-
den Bedingungen allerdings stets mit Blick darauf
betont worden, dass externe Sanktionskräfte auf
die betroffenen Akteure wirken, und dass nur da-
durch wirksame soziale Normen entstehen und be-
stehen bleiben können. Die Ergebnisse aus den Ex-
perimenten, die Ledyard (1995) zusammengestellt
hat, zeigen allerdings deutlich, dass Menschen
größtenteils auch dann kooperieren, wenn ihnen
keinerlei externe Kosten bei einer Entscheidung zur
Defektion drohen. Wie können solche Befunde nun
zufriedenstellend erklärt werden?
Bereits in der Schottischen Moralphilosophie wurde
auf die Bedeutung intrinsischer Anreize ausdrücklich
hingewiesen. David Hume (1978, orig. 1739–1740)
betont, dass menschliches Verhalten nicht nur
durch egoistisches Interesse bestimmt ist (so unter-
stellt von Hobbes 1651/1966), sondern ebenfalls
durch die Fähigkeit des Menschen zur Sympathie.
Ähnlich sieht es auch Adam Smith (1994, orig.
1759). Den englischen Begriff für Sympathie ver-
wendet er dabei im heutigen Sinne von Empathie,
d.h. der Fähigkeit, die Perspektive anderer zu über-
nehmen, nicht aber notwendig auch ihre Präferen-
zen (Smith 1994: 25). Robert H. Frank
(1992,1987) greift diese Gedanken auf und zeigt,
dass Emotionen ihrem Träger in Situationen eines
einmaligen Gefangenendilemmas mit freier Partner-
wahl (und einer Alleinarbeits-Option für Koope-
rateure) sogar materielle Gewinne verschaffen. Vo-
raussetzung ist lediglich, dass die Gefühle für
andere erkennbar sind und nicht vollständig vor-
getäuscht werden können. Frank (1992) weist nach,
dass Gefühle diese vorteilhafte Eigenschaft selbst
dann besitzen, wenn „Überprüfungskosten“ einge-
führt werden, ohne die ein Gefühlssignal nicht er-
kannt werden kann. Der Schritt von Axelrods
„Evolution der Kooperation“ (1987) zu Schüßlers
„Kooperation unter rationalen Egoisten“ (1990) ist
die Auflösung der Zwangsgemeinschaft und statt-
dessen die Einführung freier Partnerwahl – von
Schüßler (1990) zu Frank (1992) ist es nun der Ver-
zicht auf Iterationsvorteile und stattdessen die Er-
klärung kooperativen Verhaltens in einmaligen Si-
tuationen anhand der für andere erkennbaren
Gefühlssignale.
2. Gerechtigkeit als Fairness im
Ultimatumspiel
Die Entstehung sozialer Ordnung ist jedoch nicht
nur im Gefangenendilemma erklärungsbedürftig,
sondern auch in vielfältigen anderen Dilemmasitua-
tionen. So geht der Beitragleistung in Situationen ei-
nes Gefangenendilemmas oftmals eine Verhandlung
über die Höhe der einzelnen Beiträge voraus (auch
eine Sequenz von Verhandlungen). Eine solche so-
ziale Verhandlungssituationen, der die wissen-
schaftliche Diskussion in den vergangenen 20 Jah-
ren zunehmend ihre Aufmerksamkeit geschenkt
hat, ist unter dem Namen „Ultimatumspiel“ be-
kannt (erstmals Güth/Schmittberger/Schwarze
1982). Während im Gefangenendilemma die hohe
Kooperationsbereitschaft bei der Herstellung kol-
lektiver Güter erklärungsbedürftig ist, geht es im
Ultimatumspiel um eine Form von Gerechtigkeit:
Fairnessorientierungen. Die normativen Ansätze
von Harsanyi (1976) und Rawls (1988) rationali-
sieren Gerechtigkeit zwar über die Idee des „unpar-
teiischen Beobachters“ (so bereits Smith 1994),
übersehen aber das Motivationsproblem. Dagegen
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bietet das Festlegungsmodell von Frank (1992,
auch 1984) wertvolle Hinweise: Gefühle können
dazu verhelfen, sich glaubwürdig auf eine Gerech-
tigkeitsorientierung (hier Fairness) festzulegen und
damit die Handlungsentscheidungen anderer zu be-
einflussen. Allerdings vernachlässigt Frank (1992:
140ff.) in seinen Ausführungen zu Fairness, dass
disjunkte soziale Normen den Normbefolgern keine
direkten Vorteile verschaffen (Coleman 1995).
Formal beschrieben, gibt es im Ultimatumspiel ein
aufteilbares Gut c („cake“) mit c > 0, von welchem
eine Person (Spieler 1) zunächst einen Anteil a ∈ {0,
a2, . . ., an-1, c} wählt (mit 0 ≤ ak < ak+1 ≤ c und k = 1,
2, . . .). Diesen bietet sie einer anderen Person (Spie-
ler 2) an, die den ihr gebotenen Teil, d.h. das ihr ge-
stellte Ultimatum, annehmen (J) oder ablehnen (N)
kann. Lehnt die zweite Person allerdings ab, be-
kommt keine der beiden etwas (Abb. 1).
Für den Spieler 2 ist es immer besser (für a = 0
gleich gut), eine vom Spieler 1 vorgeschlagene Auf-
teilung des Gutes c zu akzeptieren (J). Dieses Spiel
besitzt daher so viele Nash-Gleichgewichte, wie es
Aufteilungsmöglichkeiten für das Gut c gibt. Eine
Kombination von Strategien (Handlungsvorschrift
für jede denkbare Spielsituation) befindet sich im
Gleichgewicht, wenn kein Spieler einen Anreiz be-
sitzt, einseitig von seiner Strategie abzuweichen
(Strategien als „wechselseitig beste Antwort“). Eine
Möglichkeit der Gleichgewichtsauswahl bietet das
Kriterium der Teilspielperfektheit von Selten (1965;
siehe auch Harsanyi/Selten 1988). Ein Gleichge-
wicht ist teilspielperfekt, wenn die Handlungsvor-
schriften in jeder möglichen Spielsituation (auch in
nicht realisierten) tatsächlich ausgeführt würden,
wenn die Spieler in die Situation kämen („glaub-
würdige Drohungen“ auch abseits des Gleichge-
wichtspfades). Somit schreibt das teilspielperfekte
strikte Gleichgewicht für den Spieler 1 vor, nur den
kleinsten möglichen Teil abzugeben. Der Grund ist,
dass Vorsätze des Spielers 2, zu niedrige Angebote
abzulehnen, nicht glaubwürdig sind. Im unend-
lichen Spiel konvergiert dieses gegen null (dem teil-
spielperfekten schwachen Gleichgewicht, dazu
Binmore 1992: 201). Allgemein lautet die spieltheo-
retische Vorhersage daher: Ein Spieler 1 wird nur
bereit sein, den kleinsten möglichen Teil abzugeben,
weil ein Spieler 2 jedes beliebige Angebot anneh-
men wird, welches mindestens den kleinstmögli-
chen Teil ausmacht.
In empirischen Experimenten mit dem Ultimatum-
spiel werden die Teilnehmer gebeten, einen Geld-
betrag untereinander aufzuteilen. Mehrheitlich
entscheiden sie sich dabei nicht gemäß einem teil-
spielperfekten Nash-Gleichgewicht, das in monetä-
ren Einheiten gemessen wird. Meist nehmen sie eine
etwa gleichmäßige Aufteilung vor. Diese Ergebnisse
legen nahe, dass andere als direkt materiell aus-
gerichtete Erwägungen eine bedeutende Rolle spie-
len. Roth (1995) gibt einen ausführlichen Überblick
über die Experimente der 1980er bis Mitte der
1990er Jahre (auch Davis/Holt 1993, Thaler 1992).
Die Häufigkeit, mit der in den Experimenten
gleichmäßige Aufteilungen vorgenommen werden,
mag dazu anregen, dieses Phänomen unmittelbar
auf eine Präferenz für Fairness zurückzuführen. Be-
tont sei allerdings die Erkenntnis, dass Fairnessori-
entierungen von strategischen Überlegungen beein-
flusst sind. Die Spieler 1 versuchen durchaus, ihre
materielle Auszahlung zu maximieren. So belegen
es etwa die häufig ungleichmäßigen Aufteilungen in
Diktatorspielen (Forsythe/Horowitz/Savin/Sefton
1994, Bolton/Katok/Zwick 1998), „breakdown-
games“ (Binmore/Morgan/Shaked/Sutton 1991; ähn-
lich auch Prisbey 1996), „best shot“-Spielen (erst-
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Abb. 1 Das Ultimatumspiel in extensiver Form
mals Harrison/Hirshleifer 1989) und Marktspielen
(Güth/Tietz 1990; interkulturell auch Slonim/Roth
1998, Roth et al. 1991). Die gleichmäßigeren Auf-
teilungen im Ultimatumspiel (bemerkenswert auch
die „highstakes“-Experimente in Indonesien von
Cameron 1999) weisen lediglich darauf hin, dass
die Spieler 1 das Verhalten der Spieler 2 in Betracht
ziehen, die positive Angebote (selbst in der letzten
Periode) ablehnen, wenn sie diese als zu gering
empfinden (Tullberg 1999). Das bedeutet für die
Spieler 2, dass nicht allein ihre unmittelbare mate-
rielle Auszahlung die Entscheidung beeinflusst.
Selbst fair zu sein, spielt keine große Rolle, wohl
aber der Anspruch, von anderen fair behandelt zu
werden (Roth 1995).
Sicherlich sind Reziprozitätserwartungen (siehe et-
wa Diekmann 2003) und Reputationseffekte oft-
mals bedeutsam und können als externe Anreize be-
rücksichtigt werden, um Fairnessorientierungen zu
erklären (zeitliche und soziale Einbettung). Aller-
dings sind diese Möglichkeiten in vielen Experi-
menten nicht gegeben (wenigstens nicht direkt) und
dennoch zeigt sich ein Verhalten beider Spieler, das
an Fairness orientiert ist. Erst, wenn solche Ergeb-
nisse vorliegen, scheint man sich Gedanken über
die Erklärungskraft einer eng gefassten Rational
Choice Theorie mit ihrer Einschränkung auf mate-
rielle Anreize zu machen. Die daraufhin vorgeschla-
genen theoretischen Modelle führen jedoch Fairness
ein, ohne zu zeigen, wie eine Fairnessnorm über-
haupt entstanden sein und bestehen können soll. So
ist die „Intention des Spielpartners“ von Rabin
(1993) in einer „Nettigkeitsfunktion“ (kindness
function) vorgeschlagen, die „relative Aufteilung“
von Bolton und Ockenfels, (2000; auch Bolton
1991) eingeführt und diese unter Berücksichtigung
der Anteile anderer von Fehr und Schmidt (1999,
2000, sowie Falk/Fehr/Fischbacher 1999) unter-
sucht worden (auch Diekmann/Voss 2003). Hat ein
Akteur jedoch eine entsprechende Fairnesskom-
ponente in seiner Nutzenfunktion, so ist es im Prin-
zip selbstverständlich, dass er dann auch gut daran
tut, sich fair zu verhalten.
In der Spieltheorie ist die Frage nach der Entstehung
sozialer Normen eng verknüpft mit dem Problem
der Gleichgewichtsauswahl (zum spieltheoretischen
Normbegriff Voss 2001). Sind mehrere Gleichge-
wichte möglich, können sich mit der Zeit sozial ge-
teilte Verhaltensregelmäßigkeiten entwickeln, die ei-
ne Koordination auf eines der Gleichgewichte
ermöglichen. Mit Hilfe evolutionärer Modelle lassen
sich auch für das Ultimatumspiel Gründe dafür auf-
zeigen, dass entsprechende Normen auftreten, sich
erhalten und in bestimmten Situationen angewandt
werden – also gelernt werden. Ein Gleichgewicht,
das sich evolutionär entwickelt hat, stellt eine so-
ziale Norm (oder Konvention) dar, deren Befolgung
dann im Optimierungsinteresse der Akteure liegt.
Ken Binmore und Larry Samuelson (1994) präsen-
tieren ein solches Modell, indem sie die Normbefol-
gung mit einem Lernprozess durch Versuch und Irr-
tum verbinden. Dazu erklären sie, dass Menschen
eine Situation nicht immer korrekt wahrnehmen
und daraufhin nach einer „unangemessenen Norm“
handeln können. Spieltheoretisch ausgedrückt, be-
gehen die Spieler bei der Wahl ihrer besten Antwort
einen stochastischen Fehler. Diese Fehlerwahr-
scheinlichkeit („noise level“) modellieren sie als ab-
nehmende Funktion der möglichen Kosten eines
Fehlers. Das bedeutet, dass die Wahrscheinlichkeit
einer Fehldeutung umso geringer ist, je mehr ein
Akteur erwartet zu bekommen. Durch diese Model-
lierung tritt ein Effekt auf, der das Verhalten der
Spieler vom teilspielperfekten Gleichgewicht weg
leitet (Binmore/Samuelson 1994: 55).
Da diese Fehlerwahrscheinlichkeit für beide Spieler
eingeführt worden ist, liegt eigentlich die Ver-
mutung nahe, dass diejenigen Strategien am besten
abschneiden, die eine gleichmäßige Aufteilung vor-
nehmen, wie sie in den Experimenten meist vor-
kommt. Binmore und Samuelson (1994) kommen
mit Computersimulationen hingegen zu dem Ergeb-
nis, dass sich das Angebotsverhalten bei 20% stabi-
lisiert. Dies kann damit zusammenhängen, dass auf
Grund der Fehlerwahrscheinlichkeit in ihrem Mo-
dell alle Strategien möglich bleiben und keine völlig
verschwinden kann. Sie finden ebenfalls, dass die
Verhaltensentwicklung von den anfänglichen Be-
dingungen abhängt – ganz so, wie es später auch
Roth und Erev (1995) mit ihrem „Modell des ange-
passten Lernens“ hervorgehoben haben. Darüber
hinaus zeigt sich bei der Schätzung der Modell-
parameter an empirischen Daten, dass die Fehler-
wahrscheinlichkeit der Spieler 1 niedriger ist als die
der Spieler 2 (Binmore/Samuelson 1994: 55, 57ff.).
Die Spieler 1 begehen demnach weniger „Fehler“
als die Spieler 2 und sind somit mehr auf die Maxi-
mierung ihrer monetären Auszahlung bedacht.
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3. Fairnessnormen auf Grund emotionaler
Disposition
3.1 Gefühl oder Irrtum: Normbefolgung als
Fehlverhalten?
Binmore und Samuelson (1994) vertreten die An-
sicht, dass beispielsweise Fairnessorientierungen
„begrenzt rational“ sind, und dass sich solche Nor-
men aus einem weit verbreiteten Fehlverhalten der
Akteure entwickelt haben (auch Binmore 1998:
342f.). Menschen sind jedoch empfindsame Wesen,
ausgestattet mit „Tugenden“ (Hume 1978) und
moralischen Gefühlen, wie der Fähigkeit zur Sym-
pathie (auch Smith 1994 im Sinne von Empathie).
Gerade diese Fähigkeit ermöglicht es, die Kraft von
Empfindungen zu verspüren, und zu erleben, welch
ein mächtiger Handlungsanreiz ein Gefühl ist.
Menschen, die sehr viel Sympathie empfinden, sind
beispielsweise unfähig, sich an anderen Menschen
zu rächen. Selbst, wenn es ihnen große materielle
Gewinne einbrächte, verspürten sie doch den zuge-
fügten Schaden selbst nur umso deutlicher. Schließ-
lich gilt: Wer liebt, der kann nicht hassen – und um-
gekehrt.
Elster (1989) verweist darauf, dass zwar Normen
und Eigeninteresse die Handlungen beeinflussen,
Normen aber nicht allein durch Eigeninteresse be-
stimmt sind. Die Befolgung von Normen kann je-
doch sehr wohl im Eigeninteresse der Menschen
verankert sein – allerdings in einem, das sich nicht
allein auf materielle Anreize oder auf die Furcht vor
Sanktionen von anderen beschränkt. Bei der Ent-
scheidung zwischen Handlungsalternativen spielen
emotionale Dispositionen eine mindestens ebenso
große Rolle – wenn nicht sogar eine größere. Ge-
fühle als Restriktionen zu sehen, erscheint aller-
dings unzureichend. Jemand zieht eine Handlungs-
alternative einer anderen vor, wenn sie ihm einen
größeren Nutzen verspricht, d.h. ihm erstrebens-
werter ist. Jemand kann jedoch auch eine Präferenz
für etwas besitzen, aber eine entsprechende Hand-
lung kann ihm versagt sein, wenn er Unbehagen da-
bei empfindet. Daher dürfte hier festzuhalten sein,
dass Gefühle zwar nicht unbedingt die Präferenzen
selbst bestimmen, wohl aber für die Ordnung der
Präferenzen über die Handlungsalternativen ent-
scheidend sind (allgemein zu Moral als Auswahl
zwischen Präferenzmustern Sen 1982: 78). Erst
durch Gefühle ist es überhaupt möglich, ein
„Normbewusstsein“ (Normempfinden) zu ent-
wickeln und somit Moral zu begründen und zu er-
klären. Je stärker ein Empfinden ist, desto weniger
können äußere Anreize einen Menschen dazu ver-
leiten, entgegen seiner Empfindung zu handeln.
Gefühle sind mächtiger als jene anderen Anreize,
bergen sie doch einen wirksamen Sanktionsmecha-
nismus in sich, der, sobald er ausgelöst ist, von in-
nen her „kognitive Dissonanz“ (Festinger 1978)
verursacht. Für Menschen ist es folglich sogar sehr
rational, ihren Gefühlen entsprechend zu handeln.
Gefühle sind nicht bei allen Menschen gleich stark
ausgeprägt. Dies sollte sich im Modell von Frank
(1992) eigentlich in der unterschiedlichen Stärke ei-
nes Gefühlssignals widerspiegeln. Auch wenn Frank
es anscheinend nicht so gedacht hat: Starke Gefühle
gehen dann einher mit deutlichen Signalen – und
das in die positive wie auch in die negative Rich-
tung (Zuneigung und Freude gegenüber Ärger und
Verdruss). Menschen mit weniger starken Gefühlen
können durch entsprechende Anreize dazu bewegt
werden, gegen ihr Empfinden zu handeln. Diesen
Menschen ist es auch möglich, die Signale zum Teil
vorzutäuschen. Uneinsichtig ist bei dieser Interpre-
tation umso mehr, dass eine Person nach Frank
(1992) die Signale nur überprüfen kann oder nicht,
und dass sie die exakte Stärke eines Signals in jedem
Fall erkennt, wenn sie „sensibilisiert“ ist. Vielmehr
müsste die Erkennbarkeit und somit der Grad der
Überprüfung auf einem Kontinuum zu Grunde ge-
legt werden. Dazu lässt sich die Fehlerwahrschein-
lichkeit (noise level) von Binmore und Samuelson
(1994) mit einbeziehen.
Nach Binmore und Samuelson (1994) ist einem Ak-
teur daran gelegen, eine Situation „richtig“ oder
„zutreffend“ wahrzunehmen, um „angemessene“
Gefühle zu haben. „Zutreffend“ bedeutet für diese
beiden Autoren, dass sich die Akteure gemäß dem
teilspielperfekten Nash-Gleichgewicht verhalten –
paradoxerweise gleichgültig, wie andere die Situa-
tion deuten und sich entscheiden. Sie zeigen zwar,
dass eine solche „falsche Situationsdeutung“ evolu-
tionär Bestand haben kann, allerdings immer auf
der Ebene eines Fehlers. Die Fairnessorientierung
der Menschen würde somit „objektiv“ als falsch
gelten – als Abweichung von einem Optimum. Den
Menschen wird dabei keine rationale Selbstbestim-
mung durch bewusste „Überprüfungsentscheidun-
gen“ zugestanden – vielmehr finden sie sich einem
zufälligen Fehler ausgeliefert. Normbefolgung und
Moral erscheinen somit als evolutionäres Neben-
produkt eines weit verbreiteten Fehlverhaltens.
Die Fehlerwahrscheinlichkeit könnte auch als
Wahrscheinlichkeit gesehen werden, dass ein Ak-
teur sein eigenes Gefühl nicht richtig einschätzt. Be-
deutsam ist allerdings nur, dass die jeweilige Selbst-
einschätzung verdeutlicht und von anderen in der
beabsichtigten Weise erkannt wird (so auch Frank
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1992). Daher erscheint es ratsamer, die Fehlerwahr-
scheinlichkeit als möglichen Erkennungsfehler der
Emotionen anderer zu interpretieren.
Etwaige Kosten einer Fehlervermeidung werden
von Binmore und Samuelson (1994) nicht berück-
sichtigt. Daher wird hier die Überlegung von Frank
(1992) mit der von Binmore und Samuelson (1994)
verknüpft. Die „Prüfkosten“ („costs of scrutiny“
im Orig. von Frank 1988: 61f., 266f.), um die Ge-
fühlslage anderer anhand bestimmter Signale zu er-
kennen, werden in Anlehnung an Binmore und
Samuelson (1994) umso eher aufgewendet, je mehr
ein Akteur andernfalls zu verlieren befürchtet. So-
mit erkennt er die gegenwärtigen Empfindungen
anderer umso eher, je mehr er bereit ist, die „Kosten
einer Erkennung“ zu tragen. Die Formulierung
„sich zu sensibilisieren“ (Frank 1992, 1988: 266)
erscheint etwas unglücklich gewählt. Ein Mensch
kann verstärkt auf Wahrgenommenes achten oder
sich weniger darauf konzentrieren. Konzentration
und Aufmerksamkeit können über längere Zeit
durchaus anstrengend sein und somit Kosten ver-
ursachen.
Können sich Fairnessorientierungen nun aber evo-
lutionär entwickelt und erhalten haben? Computer-
simulationen können helfen, diese Frage zu beant-
worten. Geprüft wird dazu die strengere Annahme,
dass ein Fairnessempfinden in einer materiellen
Welt (Frank 1992: 125f.) auch materiell vorteilhaft
sein muss. Nur wenn es sich für die Spieler 2 lohnt,
geringe Angebote abzulehnen, können sie einen
wirksamen Anreiz für die Spieler 1 setzen, sich da-
nach zu richten. Grundlage ist, dass Menschen ra-
tional sind und sich am Verhalten anderer orientie-
ren. Sie sind eigennützig geprägt, aber auch
empfindsam. Kraft Sympathie besitzen sie die Fä-
higkeit, Empfindungen anderer wahrzunehmen
(Hume 1978, Smith 1985). Demnach dürfte faires
Verhalten seinen Ursprung in vermittelten Gefühlen
von Fairness und Unfairness haben.
3.2 Ein Gefühl von Fairness – Ein neues Modell
3.2.1 Der formale Modellrahmen
Die Basis bildet das im zweiten Teil dargestellte Ul-
timatumspiel (Abb. 1), nun mit c = 1. Ebenso gut
kann c = 100% angenommen werden, womit dieses
Modell auf alle Größen eines teilbaren Gutes c
übertragbar ist (Symbolisierungen im Anhang A.1).
Ein Spieler 1 (i = 1) wählt zunächst, wie viel Prozent
er als Anteil a ∈ {a1, a2, . . ., an1} (mit 0 ≤ ak < ak+1 ≤
c und k = 1, 2, . . .) an einen Spieler 2 (i = 2) abgibt.
Der gewählte Anteil ak ist somit seine Strategie s1,kt
aus der Menge S1,t = {s1,1t , s1,2t , s1,3t , . . ., s1,n1,t } aller
seiner möglichen Strategien s 1 in der Periode t. An-
genommen ein Spieler 2 besitzt einen Reservations-
wert der Höhe r ∈ {r1, r2, …, rn2} (mit 0 ≤ rk < rk+1 ≤
c und k = 1, 2, …). Dieser Wert besagt, dass der be-
treffende Spieler 2 alle Angebote ak ≥ rk annimmt
und alle Angebote ak < rk ablehnt. Somit ist für ei-
nen Spieler 2 sein Reservationswert rk seine gewähl-
te Strategie s2,kt aus der Menge S2,t = {s2,1t , s2,2t, s2,3t,
…, s2,n2,t} aller seiner möglichen Strategien s2 in der
Periode t.
Der Reservationswert r reduziert die Menge aller
Strategien eines Spielers 2 auf seine Gleichgewichts-
strategien. Damit werden alle Strategien aus-
geschlossen, mit denen ein Angebot ak abgelehnt,
aber ein Angebot ak+1 angenommen würde. Dies
mag auf den ersten Blick sehr vereinfacht erschei-
nen, weil damit unterstellt wird, dass ein Spieler 2
durchaus ein Angebot ablehnt. Aber eine solche Vo-
raussetzung kann das Simulationsergebnis noch
nicht entscheiden. Denn, erfolglosere Strategien
bleiben in Konkurrenz zu erfolgreicheren evolutio-
när ohnehin nicht über längere Zeit erhalten. Es
wird somit nur geprüft, ob es für einen Spieler 2
vorteilhaft sein kann, positive, aber zu niedrig emp-
fundene Angebote abzulehnen, d.h. sich nicht ge-
mäß dem teilspielperfekten Gleichgewicht zu ent-
scheiden, sondern einem Gefühl von Fairness zu
folgen.
Alle möglichen Strategien eines Spielers 1 (S1,t)
werden nun zu einer Population 1 und die eines
Spielers 2 (S2,t) zu einer Population 2 zusammen-
gefasst. Menschen können sich angesichts be-
stimmter Bedingungen anders entscheiden als ur-
sprünglich geplant. Ihre Strategien haben diese
Möglichkeit jedoch nicht, denn sie sind eine fest-
gelegte Verhaltensvorschrift. Mit Hilfe einer Re-
plikatordynamik (diskret bei einzelnen Zeitperi-
oden) wird die Entwicklung einer jeden Strategie
in ihrer Population ermittelt. Strategien, die einen
relativ höheren Nutzen erzielen, wachsen und neh-
men nach und nach größere Populationsanteile
ein. So wird geprüft, ob bestimmte Strategien an-
deren überlegen sind. Übertragen bedeutet dies,
dass Personen mit vorteilhafteren Strategien besser
gestellt und daraufhin Vorbild für andere sind. Er-
worben und verbreitet werden diese Strategien
durch soziales Lernen. In diesem Modell ist zu-
nächst angenommen, dass Strategien dabei nicht
variiert werden (keine Mutationen). Dies schließt
ein, dass einmal vollständig verdrängte Strategien
nicht wieder auftreten.
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Die formale Basis des vorgeschlagenen Fairness-
modells lässt sich mit der folgenden diskreten Re-
plikatordynamik zusammenfassend darstellen.
(3.1)
Mit Hilfe dieser Formel wird der neue Populations-
anteil Popt+1(si,kt) einer Strategie si,kt für die nächste
Runde t + 1 berechnet. Zum Populationsanteil
Popt(si,kt) einer Strategie in der gegenwärtigen Run-
de t wird ihre erzielte Fitness hinzuaddiert (Zu-
wachs: Fitt(si,kt) = Popt+1(si,kt) – Popt(si,kt)). Die Fit-
ness ergibt sich aus dem erwarteten Nutzen ut(si,kt)
einer Strategie, von dem der durchschnittlich erwar-
tete Nutzen aller Strategien (si) der Population i ab-
gezogen wird (ni,t gibt die Anzahl der Strategien ei-
ner Population i in der Periode t an). Das bedeutet,
dass Strategien mit überdurchschnittlichem Nutzen
wachsen. Damit die Population insgesamt nicht
wächst, sondern sich nur die Anteile der Strategien
verändern, erfolgt außerdem ein Normierungs-
schritt. Dieser steht im Nenner der Formel: Der
Zähler wird für alle Strategien der jeweiligen Popu-
lation aufaddiert. Die Replikatordynamik weicht
von der Form ab, die sonst häufig verwendet wird
(Hofbauer/Sigmund 1988; zum Überblick Samuel-
son 1997, Gintis 2000). Eine Modellierung dieser
Art habe ich gewählt, um theoretische Überlegun-
gen besser intuitiv verständlich ausdrücken zu kön-
nen (zu ähnlicher Vorgehensweise und der Schwie-
rigkeit der Normierung Schüßler 1990: 71ff.).
Abweichend von der sonst üblichen Vorgehenswei-
se finden sich die Strategien in dem hier vorgestell-
ten Modell auch nicht in Paaren zusammen. Viel-
mehr wird jeweils eine Strategie aus nur einer
Population herausgegriffen. Sie wird dann der an-
deren Population insgesamt gegenübergestellt. Das
bedeutet, dass jede Strategie pro Periode mit einer
bestimmten Wahrscheinlichkeit, die von der Vertei-
lung der Strategien in der anderen Population ab-
hängt, eine bestimmte Auszahlung erhält (erwarte-
ter Nutzen). Dabei wird weder eine absolute
Populationsgröße noch eine absolute Anzahl von
Strategien berücksichtigt. Nun kann ein größerer
Populationsanteil durchaus einem geringeren Popu-
lationsanteil möglicher Partner gegenüber stehen
(Mehrfach-Interaktionen oder Konkurrenz). Daher
wird zusätzlich angenommen, dass die Populatio-
nen jeweils unendlich (hinreichend) groß sind.
Die Spieler sind nicht nur im Gefangenendilemma,
sondern auch im Ultimatumspiel daran interessiert,
auf passende Interaktionspartner zu treffen. Ange-
regt durch Frank (1992) werden daher ebenfalls drei
Fälle untersucht: keine, vollständige und kostspielige
Erkennbarkeit von Emotionen. Dazu wird die Wahr-
scheinlichkeit, die den Erwartungsnutzen einer Stra-
tegie bestimmt, je nach untersuchtem Fall anders be-
rechnet. Die Grafiken zu den Computersimulationen
zeigen die Veränderung der Strategieanteile über die
Perioden. Aus Gründen der Übersichtlichkeit ist je-
weils nur die Entwicklung einiger Strategien dar-
gestellt. Die Strategiemengen sind jeweils mittels des
Verfahrens der Intervallhalbierung gebildet worden.
3.2.2 Fall 1: Keine Erkennbarkeit von Emotionen
Angenommen es ist nicht möglich einzuschätzen,
wie die Reservationswerte und Angebotsneigungen
der potenziellen Partner beschaffen sind. Ein Spie-
ler 1 erhält dann den Teil des Gutes c, der ihm nach
Abgabe des Anteils ak verbleibt (c–ak), mit der
Wahrscheinlichkeit, mit der er auf einen Spieler 2
trifft, dessen Reservationswert rk nicht höher ist als
der angebotene Anteil ak (ak ≥ rk). Die Strategie ei-
nes Spielers 2 ändert sich nicht, wenn er ein Ange-
bot annimmt, das über seinem Reservationswert
liegt. Der erwartete Nutzen eines Spielers 2 berech-
net sich demnach aus der Summe der jeweils an-
nehmbaren Angebote. Dabei werden diese mit der




Für die hier dargestellten Simulationen ist für beide
Populationen jeweils die folgende Strategiemenge
mit anfangs 33 Elementen (ni,1 = 33) verwendet
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worden: Si,1 = {0; 0,03125; 0,0625; 0,09375; 0,125;
0,15625; 0,1875; 0,21875; 0,25; 0,28125; 0,3125;
0,34375; 0,375; 0,40625; 0,4375; 0,46875; 0,5;
0,53125; 0,5625; 0,59375; 0,625; 0,65625; 0,6875;
0,71875; 0,75; 0,78125; 0,8125; 0,84375; 0,875;
0,90625; 0,9375; 0,96875; 1} (Abb. 2.1).
Allein die Voraussetzung von anfangs gleichmäßig




∀ si,k1) zeigt, dass sich evolutionär ein Angebotsver-
halten bei 22% herausbildet (s1* = 0,21875), weit
entfernt von der Strategie des teilspielperfekten
Gleichgewichts (s1spe = 0,03125). Außerdem fällt
auf, dass die Siegerstrategie s1* zunächst sogar mit
einer Strategie (s1K = 0.25) konkurriert, die einen
noch größeren Anteil ak abgibt (s1K > s1*). Ein Spie-
ler 1 besitzt also ein Interesse, die Wahrscheinlich-
keit einer Ablehnung zu senken.
Auch Binmore und Samuelson (1994) haben mit
der Fehlerwahrscheinlichkeit ermittelt, dass sich ein
Angebotsverhalten der Spieler 1 bei etwa 20%
herausbildet. Sie betonen allerdings, dass daran
nichts Bedeutsames abzulesen sei. Das mag in ihrem
Modell der Fall sein. Hier zeigt sich jedoch, dass
ein solches Angebot auch für relativ große Verzer-
rungen sehr stabil ist. Erstens führen gröbere oder
feinere Aufteilungsmöglichkeiten (von 9 bis 201
Elementen pro Strategiemenge) die gleiche Ent-
wicklung herbei. Zweitens ergeben sich diese Er-
gebnisse für beide Populationen auch dann, wenn
die Strategiemengen so reduziert werden, dass An-
gebote und Reservationswerte größer als 60% von
vornherein ausgeschlossen werden.
Für die Strategien der Population 2, die nicht mehr
fordern als die Siegerstrategie der Population 1 gibt
(s2,n ≤ s1∗), entwickelt sich recht schnell (t = 3) eine
stabile Mischung, in der diese Reservationswerte
gleichmäßig über die Population verteilt sind (Abb.
2.2).
Erklären lässt sich dieses Phänomen vielleicht als
Kollektivgutproblem. Ein hoher Reservationswert
bringt die Unannehmlichkeit mit sich, positive An-
gebote ablehnen zu müssen. Daher hat jeder Spie-
ler 2 zunächst den Anreiz, auch geringere Angebote
anzunehmen, was seine erwartete Auszahlung er-
höht. Gleichzeitig profitiert er von anderen, die ei-
nen hohen Reservationswert besitzen und es damit
für die Spieler 1 unvorteilhaft machen, ihre Ange-
bote entsprechend zu senken (vgl. das suboptimale
Ergebnis des Gefangenendilemmas). Zur Aufrecht-
erhaltung sozialer Normen muss abweichendes Ver-
halten sanktioniert werden (Popitz 1980, Coleman
1995, Voss 2001, ergänzend Opp 2000). Experi-
mentell sollte daher nicht nur untersucht werden,
ob unfaires Verhalten der Spieler 1 sanktioniert
wird (Hoffman/Spitzer 1985), sondern auch, ob es
sanktioniert wird, wenn ein Spieler 2 Angebote an-
nimmt, die offensichtlich unfair sind. Schließlich
gerät durch solches Verhalten die Aufrechterhal-
tung der Fairnessnorm, die allen Spielern 2 einen
großen Vorteil bringt, sehr in Schwierigkeiten. Fair-
nessnormen helfen, Verhandlungsprobleme zu lö-
sen, die Aufrechterhaltung dieser Normen selbst ist
ein klassisches Kollektivgutproblem.
Die Verteilung der Angebotsneigungen kann die
Fairnessorientierung der Spieler 2 kaum beeinflus-
sen. Denn erst Gewichtungen der geringen Reser-
vationswerte von Strategien in der Population 2
wirken sich auf die Entwicklung in beiden Popula-
tionen aus. Gewichtungen sind so vorgenommen
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Abb. 2.1 Fall 1 mit 33 Elementen bei anfänglicher Gleichverteilung für die Population 1
worden, dass bestimmte Strategien anfangs einen
größeren Populationsanteil einnehmen. Technisch
ausgedrückt, haben ni,t – x Strategien einer Popula-
tion einen anfänglichen Anteil erhalten, der sich un-
terhalb dem der Gleichverteilung befindet. Der Rest
der Population ist auf die zuvor
ausgelassenen x Strategien verteilt worden. Sofern
aber nur einige höhere Reservationswerte existie-
ren, sinkt die Angebotsbereitschaft nicht unter
16% (Abb. 3). Hätten die Spieler 1 ebenso ein Inte-
resse an Fairness (wie oft durch eine Fairnesskom-
ponente in den Nutzenfunktionen beider Spieler
unterstellt), dürften sich die Spieler 1 nicht beirren
lassen und müssten den Spielern 2 ungeachtet der
vorherrschenden Reservationswerte weiterhin etwa
20% abgeben. Die stärkere Orientierung der Spie-
ler 1 an dem Verhalten der Spieler 2 ist vergleichbar
mit dem Ergebnis von Binmore und Samuelson
(1994), dass die Spieler 1 einen niedrigeren „noise
level“ besitzen.
Für größere Anfangsanteile bei Strategien s2 ∈
{0,1875; …; 0,5625} entspricht die Siegerstrategie
der Population 1 der jeweils gewichteten Strategie
der Population 2. Für diesen Bereich richtet sich
das Angebotsverhalten der Spieler 1 somit völlig
nach den vorhandenen Reservationswerten der
Spieler 2. Wenn also die Spieler 1 in empirischen
Experimenten vermuten, dass die meisten Reser-
vationswerte bei 50% liegen, werden sie eine
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Abb. 2.2 Fall 1 mit 33 Elementen bei anfänglicher Gleichverteilung für die Population 2
Abb. 3 Fall 1 mit 33 Elementen bei Gewichtung von s2spe = 0,03125 auf anfangs 96,7 % für die Population 1
gleichmäßige Aufteilung vornehmen. Für alle Ge-
wichtungen von Strategien s2 ≥ 0,59375 konver-
giert das Angebotsverhalten der Spieler 1 jedoch
wieder gegen die ursprünglichen 22% zurück, je
weiter sich die Gewichtung in Richtung s2 = 1 ent-
fernt.
3.2.3 Fall 2: Vollständige Erkennbarkeit von
Emotionen
Was würde geschehen, wenn jedem Spieler 1 seine
Angebotsneigung und jedem Spieler 2 sein Reser-
vationswert buchstäblich im Gesicht geschrieben
stünde? In Anlehnung an Frank (1992) sind Gefüh-
le in diesem Gedankenexperiment vollständig er-
kennbar. Ein Spieler 1 könnte also gezielt auf einen
passenden Partner zugehen und umgekehrt. Um die
Modellierung dieses Falls möglichst einfach zu hal-
ten, ist angenommen, dass jeder Spieler mit einem
passenden Partner interagieren kann, wenn es einen
solchen gibt (weder Mehrfach-Interaktionen noch
Konkurrenz berücksichtigt). Dazu müssen die Po-
pulationen unendlich (hinreichend) groß sein. Eine
Strategie der Population 1 erhält dann ihre ange-
strebte Auszahlung mit Sicherheit, wenn ein passen-
der Strategietyp in der Population 2 existiert. Auf
Grund der unterschiedlichen annehmbaren Ange-
bote, wird für die Strategien der Population 2 der
durchschnittliche erwartete Nutzen berechnet. Die
Bedingung, eine positive Auszahlung zu erhalten,
ist nach wie vor ak ≥ rk. Die Anzahl der anderen




Die Simulationen für diesen zweiten Fall werden
mit Strategiemengen dargestellt, die jeweils 9 Ele-
mente umfassen: Si,1 = {0; 0,125; 0,25; 0,375; 0,5;
0,625; 0,75; 0,875; 1}. Es ändert sich nichts, wenn
auf feinere Aufteilungen zurückgegriffen wird. Mit
Strategiemengen, die bei anfänglicher Gleichvertei-
lung von 0 bis 1 reichen, setzt sich in beiden Popu-
lationen die gleichmäßige Aufteilung von 50%
durch (Abb. 4.1 und entgegengesetzt Abb. 4.2). Ei-
ne völlige Ausbeutung der Gutherzigkeit eines Part-
ners bringt zwar kurzfristig einen großen Vorteil,
führt aber langfristig gesehen zum eigenen Unter-
gang. Dieser Prozess von Ausbeutung, Verdrängung
und eigenem Untergang beginnt bei den Strategien
mit extrem hohen Ansprüchen und setzt sich von
dort Schritt für Schritt fort. Dies ergibt sich für alle
Strategien beliebiger Aufteilungsmöglichkeiten bis
auf die jeweils mittlere.
Gewichtungen in der Population 1 zeigen, dass es
den Spielern 1 selbst bei vollständiger Erkennbar-
keit nicht möglich ist, die Fairnessorientierung der
Spieler 2 zu ihren Gunsten zu beeinflussen. Aller-
dings senkt es das Angebotsverhalten auch hier,
wenn viele Spieler 2 keinen Beitrag zur Erhaltung
der Norm leisten, indem sie oft geringe und somit
unfaire Angebote annehmen. Schon bei relativ ge-
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Abb. 4.1 Fall 2 mit 9 Elementen bei anfänglicher Gleichverteilung für die Population 1
ringer Gewichtung (auf 37,6% Populationsanteil)
der teilspielperfekten Gleichgewichtsstrategie in der
Population 2 (s2spe = 0,125) siegen die Strategien,
die dem teilspielperfekten Gleichgewicht entspre-
chen (Abb. 5). Für die Population 2 verhält es sich
ähnlich. Auffälligerweise setzt sich s2* = s2spe jedoch
in Konkurrenz zu s2K = 0,5 durch.
3.2.4 Fall 3: Sensibilität mit Erkennungskosten
Von vollständiger Erkennbarkeit der Angebots- und
Ablehnungsneigungen auszugehen ist jedoch wenig
realistisch. Gefühle mögen zwar nicht perfekt zu er-
kennen sein, aber es dürfte bestimmte Signale geben,
die nur schlecht vorgetäuscht werden können. Ein
Mensch kann sich daher durchaus bemühen, die Ge-
fühle anderer anhand solcher Signale zu erkennen. Je
nach verbesserter Erkennungsfähigkeit erhöht sich
die Wahrscheinlichkeit, auf einen geeigneten Partner
zu treffen. Die Gemütslage eines anderen einzuschät-
zen, mag allerdings einige Anstrengung erfordern
und sicherlich auch Zeit, Konzentration und Auf-
merksamkeit in Anspruch nehmen. Daher werden
geringfügige Erkennungskosten eingeführt. Hier ist
das Modell an eine Überlegung von Binmore und
Samuelson (1994) angelehnt. Somit gilt: je größer
der erhoffte Gewinn, desto größer die Bemühungen,
die Gemütslage eines anderen zu erkennen, und des-
to größer ist auch die Wahrscheinlichkeit, auf einen
geeigneten Partner zu treffen.
Zur Berechnung der Erkennungskosten εt(si,kt) spielt
zum einen die Anzahl der verschiedenen Strategie-
typen nj,t der anderen Population j eine Rolle. Je
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Abb. 4.2 Fall 2 mit 9 Elementen bei anfänglicher Gleichverteilung für die Population 2
Abb. 5 Fall 2 mit 9 Elementen bei Gewichtung von s 2 spe = 0,125 auf anfangs 37,6 % für die Population 1
mehr unterschiedliche Personen anwesend sind,
desto aufwendiger ist es, einen geeigneten Partner
zu finden. Zum anderen darf die Wahrscheinlich-
keit nicht vergessen werden, mit der man auf einen
geeigneten Partner treffen könnte. Je größer die
Wahrscheinlichkeit ist, einen geeigneten Partner zu
finden, desto geringer sind auch die Kosten, die bei
der Suche aufgewendet werden müssen.
In diesen Simulationen wird die Höhe der Erken-
nungskosten εt(si,kt) einer Strategie si,kt der Popula-
tion i in der Periode t wie folgt berechnet:
(3.6)
Die Erkennungskosten werden nur mit einer be-
stimmten Wahrscheinlichkeit p(εt(si,kt)) getragen.
Diese hängt zunächst von der erwarteten Höhe der
Kosten εt(si,kt) ab. Hohe Kosten werden nur von we-
nigen Personen getragen. Außerdem ist die Höhe der
angestrebten Auszahlung relevant, d.h. der Reser-
vationswert rk für einen Spieler 2 bzw. der einem
Spieler 1 übrig bleibende Teil (c–ak). Ferner ist es
umso unwahrscheinlicher, dass diese Kosten getragen
werden, wenn die Wahrscheinlichkeit groß ist, ohne-
hin auf einen geeigneten Partner zu treffen. Damit
verringert dieselbe Wahrscheinlichkeit, welche die
Höhe der Kosten reduziert, andererseits die Wahr-
scheinlichkeit diese Kosten überhaupt zu tragen.
Allgemein gilt (mit x1 = (c–ak) und x2 = rk):
Wenn keine Möglichkeit besteht, auf einen geeig-
neten Partner zu treffen, wird niemand bereit sein,
sich in irgendeiner Weise zu bemühen, die Neigun-
gen der anderen einzuschätzen. Daher muss eine
Fallunterscheidung vorgenommen werden, so dass
in solchen Fällen p(εt(si,kt )) = 0 ist. Den Simulatio-
nen liegt folgende Formel zur Berechnung der
Wahrscheinlichkeit p(εt(si,kt )) zu Grunde, wobei
x1 = (c–ak) und x2 = rk:
(3.7)
Wenn ein Spieler i noch keine Erkennungskosten
getragen hat, kann er eigentlich nicht erkennen, ob
überhaupt ein geeigneter Partner in der Popula-
tion j vorhanden ist. Auch dem Modell von Frank
(1992) haftet dieses Problem der Einschätzung der
Populationsanteile an. Menschen können sich je-
doch vorweg kurz darum bemühen, eine Situation
einzuschätzen. Der Vollständigkeit halber müsste
jeder Periode t (mindestens vor der ersten) ein Zwi-
schenschritt vorgeschaltet werden. Alle Strategien
trügen dabei eine Art „Grundgebühr“ an Erken-
nungskosten, um die Populationsanteile einzuschät-
zen. Diese Kosten betreffen jedoch alle Strategien
gleichermaßen. Sie heben sich somit auf und es
kann darauf verzichtet werden, dies ausdrücklich
zu modellieren. Daher kann die anfängliche Vertei-
lung der potenziellen Partner als bekannt angenom-
men werden.
Je mehr sich ein Mensch bemüht, die Gemütslage
eines anderen zu erkennen, desto wahrscheinlicher
ist es, dass er einen geeigneten Partner findet, aber
desto größer sind auch die Kosten, die er zu tragen
hat. Daher wird die Wahrscheinlichkeit p(εt(si,kt )),
mit der sich jemand um diese Erkenntnis bemüht,
zu der Wahrscheinlichkeit hinzuaddiert, mit der er
auch ohne diese Bemühungen einen geeigneten
Partner finden würde. Die erhoffte Auszahlung
wird nun mit der Summe dieser beiden Wahrschein-
lichkeiten gewichtet (siehe Beweis im Anhang
(A.3)). Zusätzlich fallen die Erkennungskosten
εt(si,kt ) an, die ebenfalls mit der jeweiligen Wahr-
scheinlichkeit p(εt(si,kt )) gewichtet werden, d.h. je
größer die Bemühungen, desto höher sind die Kosten.
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In den Computersimulationen setzt sich sowohl ein
Angebot als auch ein entsprechender Reservations-
wert bei etwa 50% durch – und mit feineren Auf-
teilungsmöglichkeiten sogar bis über 60%. Bei-
spielhaft sei dies anhand der Strategiemengen mit
9 Elementen (wie Fall 2) und mit 33 Elementen
(wie Fall 1) gezeigt (Abb. 6 und Abb. 7.1).
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(3.8)
(3.9)
Abb. 6 Fall 3 mit 9 Elementen bei anfänglicher Gleichverteilung für die Population 1
Abb. 7.1 Fall 3 mit 33 Elementen bei anfänglicher Gleichverteilung für die Population 1
Das Angebotsverhalten wird jedoch nicht immer
großzügiger, je feiner die Aufteilung des Gutes c an-
genommen wird. Für Strategiemengen von 41 bis
hin zu 201 Elementen und anfänglicher Gleichver-
teilung bildet sich immer ein Angebot bei etwa
63% heraus.
Die Spieler 1 zeigen sich erneut risikoaversiv. Denn
ebenso wie im Fall 1 geben sie sicherheitshalber et-
was mehr (s1K > s1*). Dies hängt nach wie vor da-
mit zusammen, dass es sich lohnt, die Wahrschein-
lichkeit einer Ablehnung zu senken. Verstärkt wird
dies hier im dritten Fall vermutlich dadurch, dass
auf diese Weise ebenfalls die Erkennungskosten ge-
senkt werden können, weil mit höheren Angeboten
die Wahrscheinlichkeit steigt, auch ohne verbesserte
Erkenntnis auf einen geeigneten Partner zu treffen.
Diese Risikoaversion kann das Angebotsverhalten
insgesamt erhöhen, so dass es sich sogar bis auf
über 60% stabilisiert. Aber auch in der Population
2 ist eine risikoaversive Entwicklung zu beobachten
(vgl. ebenfalls Kollektivgutproblem). Denn auch
die Spieler 2 neigen dazu, mit weniger zufrieden zu
sein. Da sich die Spieler 1 über die Reservations-
werte jedoch nicht sicher sind, letztlich aber das
Angebot machen, kann sich ein relativ hohes Ange-
botsverhalten herausbilden.
Anders als im ersten Fall werden hier die geringen
Reservationswerte verdrängt. Der Reservations-
wert, der dem siegreichen Angebot entspricht
(s2 = s1*), nimmt über 50% der Population ein.
Dennoch sind Anzeichen vorhanden, die auf ein
Kollektivgutproblem bei der Aufrechterhaltung der
Fairnessnorm deuten, weil sich die nächst geringe-
ren beiden Reservationswerte ebenfalls durchsetzen
(Abb. 7.2). In diesem Zusammenhang wären auch
Anreize der Spieler 2 zu erwähnen, höhere Reser-
vationswerte lediglich vorzutäuschen (Mimikry).
Werden die Strategiemengen auch hier so reduziert,
dass nur solche bis 60% berücksichtigt werden,
wird immer noch ein relativ hoher Anteil von 41%
abgegeben. Gewichtungen (55% bis 91% Popula-
tionsanteil) der Strategien des teilspielperfekten
Gleichgewichts haben nur geringe Auswirkungen.
Wenn allein die Strategien der Population 2 mit ge-
ringen Reservationswerten in dieser Weise gewich-
tet werden, befindet sich die Siegerstrategie der Po-
pulation 1 immer noch bei 44%. Dies trifft sowohl
auf feine Strategiemengen über den gesamten mög-
lichen Bereich zu als auch über einen Bereich bis
60%. Erst wenn in beiden Populationen die Strate-
gien des teilspielperfekten Gleichgewichts in dieser
Weise gewichtet werden, rückt die Siegerstrategie
der Population 1 deutlich in Richtung des teilspiel-
perfekten Gleichgewichts (s1* bei 39%). Selbst
dann ist sie allerdings noch weit davon entfernt.
4. Diskussion und Ausblick
Fairness ist ein grundlegendes Prinzip menschlichen
Handelns. Jeder hat ein Interesse daran, fair behan-
delt zu werden. Viele Menschen nehmen sogar
Nachteile in Kauf, um zu verdeutlichen, dass sie
nicht allem zustimmen. Dies zeigt sich auch in Ex-
perimenten mit dem Ultimatumspiel. Denn es wird
mehr als der kleinste mögliche Teil abgegeben und
ein geringes Angebot durchaus abgelehnt. Diese Be-
funde stehen einer spieltheoretischen Vorhersage
entgegen, wenn sie auf materiellen Nutzen einge-
schränkt wird. Anstelle einer allgemeinen Präferenz
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Abb. 7.2 Fall 3 mit 33 Elementen bei anfänglicher Gleichverteilung für die Population 2
für Fairness zeigen die Ergebnisse von Experimen-
ten jedoch ebenfalls, dass sich die Spieler 1 strate-
gisch am Verhalten der Spieler 2 orientieren. Fair-
ness ist daher besser als soziale Norm zu verstehen.
Die Bestrafung abweichenden Verhaltens ver-
ursacht allerdings beiden Parteien materielle Kos-
ten. Sanktionsdrohungen sind somit auf materieller
Ebene nicht glaubwürdig (Voss 2001).
Eine Möglichkeit der Erklärung von Fairness bietet
die Fähigkeit des Menschen zur Sympathie. Darauf
ist bereits in der Schottischen Moralphilosophie
hingewiesen worden. Handlungsentscheidungen
sind nicht allein von materiellen Vorteilen abhän-
gig. Gefühle wie Ärger und Verdruss, aber auch Zu-
neigung und Freude bestimmen das Handeln der
Menschen mindestens ebenso sehr. Auch Frank
(1992) betont, dass Gefühle dabei helfen, Fest-
legungsprobleme zu lösen, indem sie Versprechen
und Sanktionsdrohungen Glaubwürdigkeit verlei-
hen. Anders als Kooperationsnormen gehören Fair-
nessnormen jedoch zu den disjunkten sozialen Nor-
men (Coleman 1995). Denn die Personen, denen
die Durchsetzung zugute kommt, sind nicht auch
diejenigen, die die Norm befolgen sollen. Gemein-
same Vorteile sind somit zunächst nicht gegeben.
Frank (1992) zufolge müssen Gefühle in einer ma-
teriellen Welt auch materielle Gewinne verschaffen,
um evolutionär erhalten zu bleiben. Diesen Gedan-
ken aufgreifend, habe ich ein neues evolutionäres
Fairnessmodell vorgeschlagen und angeregt durch
Frank (1992) ebenfalls drei Fälle untersucht (keine,
vollständige und kostspielige Erkennbarkeit von
Emotionen). Der dritte Fall ist eine Weiterentwick-
lung seiner Idee der „Prüfkosten“. Diese ist dazu mit
der Überlegung von Binmore und Samuelson (1994)
zur „Fehlerwahrscheinlichkeit“ verknüpft worden.
Sie wird hier jedoch als Erkennungswahrscheinlich-
keit und nicht als zufälliges Fehlverhalten eingeführt.
Die Ergebnisse aus den Computersimulationen las-
sen sich wie folgt zusammenfassen:
1. Evolutionär erfolgreiche Sanktionen: Allein die
Existenz von einigen höheren Reservationswer-
ten bewirkt, dass die Spieler 1 mehr als den
kleinsten möglichen Teil abgeben. Dies zeigt
sich für anfängliche Gleichverteilung, Gewich-
tung und Reduktion der Strategiemengen.
2. Risikoaversion der Spieler 1: Die Spieler 1 sind
deutlich bestrebt, einer Ablehnung des Angebots
zu entgehen, und neigen dazu, sicherheitshalber
mehr abzugeben als erforderlich. Die Konkur-
renzstrategie gäbe mehr als die Siegerstrategie.
3. Strategische Orientierung der Spieler 1: Die
Verteilung der Angebotsneigungen beeinflusst
die Fairnessorientierung der Spieler 2 kaum,
sondern die Spieler 1 richten sich im Wesentli-
chen nach den Reservationswerten der Spie-
ler 2. Erst Gewichtungen in der Population 2
wirken sich darauf aus, welche Angebotsstrate-
gie siegt.
4. Begrenzte Einflussmöglichkeiten der Spieler 2:
Die Spieler 1 fügen sich nicht in unbegrenztem
Maße den Wünschen der Spieler 2. Gewichtun-
gen höherer Reservationswerte haben zuneh-
mend weniger Einfluss.
5. Kollektivgutproblem der Spieler 2: Unter den
Spielern 2 sind einige auch mit geringeren An-
geboten zufrieden, was das Angebotsverhalten
senkt. Die Strategien der Population 2 unter-
halb des siegreichen Angebotes setzen sich
ebenfalls durch. Dies kann auch auf Risiko-
aversion der Spieler 2 hinweisen.
6. Bei vollständiger Erkennbarkeit (Fall 2) der
Neigungen zeigt sich ein Prozess von Ausbeu-
tung, Verdrängung und eigenem Untergang,
angefangen bei den extremen Ansprüchen bis
hin zur jeweils mittleren Strategie.
7. Bereits geringe Erkennungskosten (Fall 3) bei
unvollständiger Erkennbarkeit der Neigungen
erhöhen das Angebotsverhalten enorm.
Computersimulationen bieten immer nur Lösungen
im Rahmen zuvor festgelegter Annahmen und An-
fangswerte. Doch sie helfen, Theorien zu überprü-
fen, komplexe Zusammenhänge zu verstehen und
somit neue Hypothesen zu bilden (zur Reichweite
sozialwissenschaftlicher Computersimulation z.B.
Troitzsch 1990, Schnell 1991 und insb. Gilbert/
Troitzsch 1999). Analytisch lassen sich Lösungen
eines solchen dynamischen Modells kaum ermit-
teln. Anzustreben wäre jedoch, Eigenschaften von
Lösungen herzuleiten. Um die Stabilität der Ergeb-
nisse dieses Modells zu überprüfen, sollten ferner
Mutationen berücksichtigt werden. Außerdem
müssten Parameter eingefügt und an empirisch
ermittelten Angebots- und Ablehnungsentschei-
dungen geschätzt werden. Dazu sind weitere spiel-
theoretische Experimente erforderlich, um bei-
spielsweise die Rolle von Emotionen und das
Kollektivgutproblem unter den Spielern 2 empirisch
systematisch zu untersuchen. Vorerst ist die Model-
lierung der drei Fälle daher ein Beispiel. Denn ande-
re Formeln, die die theoretisch formulierten Bedin-
gungen erfüllen, sind möglich und könnten zu
anderen Ergebnissen führen. Allerdings sind auch
Binmore und Samuelson (1994) mit einem alterna-
tiven Modell zu ähnlichen Resultaten gelangt: Es
setzt sich auch dort ein Angebot bei etwa 20%
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durch (hier im Fall 1) und der niedrigere „noise
level“ der Spieler 1 weist ebenfalls auf Risiko-
aversion hin.
Fairnessorientierungen beeinflussen das Ergebnis
sozialer Interaktionen in hohem Maße. Dazu muss
es den Spielern 2 lediglich gelingen, sich glaubwür-
dig auf erkennbare Gefühle von Fairness festzule-
gen (oder zumindest müssen es die Spieler 1 mit ge-
nügend hoher Wahrscheinlichkeit vermuten). Dies
mag kurzfristig und für den Einzelnen zwar kost-
spielig sein, setzt aber längerfristig für die Spieler 1
einen wirksamen Anreiz, sich danach zu richten. So
zeigen die Computersimulationen mit diesem Mo-
dell, dass Fairnessorientierungen sogar materiell
vorteilhaft sind und sich somit allein in dieser Hin-
sicht durchaus evolutionär entwickelt und erhalten
haben können. Auf theoretischer Ebene bedarf die
Beziehung zwischen Emotionen, Präferenzen und
Restriktionen noch näherer Klärung. Auch zu der
Frage, wie genau soziale Evolution abläuft und wie
Strategien „vererbt“ werden, muss noch theoreti-
sche Arbeit geleistet werden.
Insgesamt dürfte hier jedoch deutlich geworden
sein, dass die Rational Choice Theorie an Erklä-
rungskraft gewinnt, wenn sie nicht nur auf extrinsi-
sche und materielle Anreize eingeschränkt wird.
Denn moralisches Verhalten basiert ebenso wie an-
deres Verhalten auf den individuellen Interessen der
Menschen in sozialen Interaktionen.
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Anhang
A.1 Erläuterung der verwendeten Symbolisierungen
t : Periode mit t = 1, 2, 3, …, ω
i : Spielerrolle (Population) mit i ∈ {1, 2}
c : Größe des aufteilbaren Gutes mit 0 ≤ c ≤ 1 (hier konstant mit c = 1)
Si,t : geordnete Menge aller (betrachteten) Strategien der Spieler in der Rolle i in der Periode t,
mit Si,t = {si,1t, si,2t, si,3t, …, si,ni,t}
ni,t : Anzahl der unterschiedlichen Strategien si,kt ∈ Si,t in der Periode t
si,kt : k-te Strategie eines Spielers in der Rolle i in der Periode t
für i = 1: Anteil ak von c mit 0 ≤ ak ≤ c, den ein Spieler in der Rolle 1 einem Spieler in der Rolle 2
anbietet, also ak = s1, kt ∈ S1, t
für i = 2: Reservationswert rk von c mit 0 ≤ rk ≤ c, eines Spielers in der Rolle 2, also rk = s2,kt ∈ S2, t
πj,t(si,kt) : Anzahl der Spieler in der Rolle j in der Periode t, für welche bei einer gegebenen Strategie si,kt
eines Spielers in der Rolle i die Bedingung ak ≥ rk erfüllt ist, also s1,kt ≥ s2, kt
εt(si,kt) : Erkennungskosten ε eines Spielers in der Rolle i durch seine Strategie si,kt in der Periode t
p(εt(si,kt )) : Wahrscheinlichkeit für einen Spieler in der Rolle i, durch seine Strategie si,kt in der Periode t
die Erkennungskosten ε zu tragen
ut(si,kt) : Nutzen eines Spielers in der Rolle i durch seine Strategie si,kt in der Periode t
Fitt(si,kt) : Fitness (Zuwachs) einer Strategie si,kt in der Periode t,
Popt(si,kt): Anteil einer Strategie si,kt an ihrer (Teil-)Population i in der Periode t, mit
Manuela Vieth: Die Evolution von Fairnessnormen im Ultimatumspiel 363
A.2 Übersicht der verwendeten Formeln zur Berechnung der Simulationsschleifen
(1) Auswahl der Strategien si,k1 für jede Population i, Festlegung der Anfangsverteilung Pop1(si,k1)
und Angabe ω der Anzahl der zu simulierenden Perioden t mit t = 1, 2, 3, …, ω
(2) Berechnung des Nutzens ut ( si,kt) für jede Strategie si,kt:
(a) Fall 1: Keine Erkennbarkeit von Emotionen
(b) Fall 2: Vollständige Erkennbarkeit von Emotionen
(c) Fall 3: Sensibilität mit Erkennungskosten
(i) Berechnung der Erkennungskosten εt(si,kt) für jede Strategie si,kt:
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(ii) Berechnung der Wahrscheinlichkeit p(εt(si,kt)) der Kosten εt(si,kt):
(iii) Berechnung des Nutzens ut ( si,kt) für jede Strategie si,kt:
(3) Berechnung der Fitness Fitt(si,kt) für jede Strategie si,kt:
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(4) Berechnung der neuen Populationsanteile Popt+1(si,kt) für jede Strategie si,kt:
(5) nächste Periode ab Punkt (2) mit t = t + 1 bis t =ω
A.3 Beweis für den Fall 3
Für den Fall 3 gilt zu zeigen, dass die Summe der beiden Wahrscheinlichkeiten in der Berechnung des Nut-
zens einer Strategie nicht größer als 1 werden kann. Um dies sowohl für einen Spieler 1 als auch für einen
Spieler 2 zu verdeutlichen, sei xi mit x1 = (c–ak) und x2 = rk zur Symbolisierung verwendet. Nun gilt:
Dies ist immer der Fall, weil gilt: 0 ≤ εt(si,kt) ≤ 1 und 0 ≤ xi ≤ 1, womit das Produkt immer im Intervall
[0; 1] liegt.
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Summary: The ultimatum game describes a social bargaining situation in which considerations of fairness become rele-
vant. At first sight, experimental research seems to contradict game theoretical predictions: The majority of proposals
are aimed at equal division, and responders are willing to refuse offers that are perceived as too low. In order to explain
fair behavior (and morality in general), non-material incentives are also important. In this article, a new evolutionary
model of fairness is presented that explains the rejection of positive offers. I follow Frank's (1992) approach, in which
emotions, if perceived, are recognized as rendering the threat of sanctions creditable. Furthermore, the idea of inspection
costs is combined with the noise level suggested by Binmore and Samuelson (1994). Computer simulations demonstrate
the evolution of norms of fairness: It is beneficial for responders to refuse low offers because this raises the share offered.
As a result, this model explains orientations toward fairness as an outcome of evolutionary forces which themselves are
due to individual self-interest.
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